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Abstract 
This study aims to determine the effect of price, product quality, promotion and location 
variables on House Purchase Decisions in Havaland Malang housing either partially or 
simultaneously. This type of research is quantitative research. The sampling technique 
used was total sampling or saturated sampling with all members of the population used 
as a sample of 51 consumers who bought houses in Havaland Malang housing. The 
regression equation in this study is multiple linear regression which is used to test the 
effect of the independent variables on the dependent variable. The results of hypothesis 
testing indicate that the price has a regression coefficient of 0.149 (á = 0.260), product 
quality 0.294 (á = 0.022), promotion 0.579 (á = 0.000), location -0.117 (á = 0.257) and 
simultaneously calculated F value (26.99) is greater than F table (2.012). Based on the 
calculation results, it is explained that the price and location variables have no effect on 
purchasing decisions, while product quality and promotions have a significant effect, 
simultaneously affecting purchasing decisions. 
 




Pertumbuhan penduduk yang bertambah mengakibatkan pada meningkatnya 
kebutuhan publik antara lain ialah kebutuhan produk papan atau rumah. Pemenuhan 
kebutuhan publik produk ini jadi sangat berarti karena peranan rumah sangat penting 
sebagai tempat tinggal, sedangkan area yang dijadikan bangunan pada umumnya 
sedikit. Rumah serta pemukiman ialah kebutuhan dasar manusia yang menyangkut 
kesejahteraan hidup keluarga. Rumah tidak hanya berperan selaku sebagai tempat 
tinggal lebih dari itu rumah memiliki peranan penting pada kedudukannya selaku 
tempat pembelajaran anak, pengenalan keharmonisan serta kenaikan taraf hidup anggota 
keluarga. Dengan demikian pengembangan rumah serta pemukiman tidak dilandasi 
pembangunan saja melainkan berhubungan dengan aspek sosial dan ekonomi sampai 
budaya yang menunjang kehidupan masayarakat berkepanjangan. Secara universal Kota 
selaku titik pemukiman memiliki kedudukan berarti dalam berikan pelayanan di 
bermacam-macam bidang kehidupan untuk penduduk serta wilayah sekitarnya. 
Sebaliknya kasus yang di hadapi oleh masyarakat perkotaan ialah minimnya tempat 
untuk proyek Real Estate di Kota sehingga harga rumah ataupun tanah tinggi serta sulit 
di miliki. Saat ini konsumen atau pembeli rumah lebih memilih rumah yang ada di 
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pedesaan di bandingkan di Kota karena dalam segi harga terlampau selisih yang begitu 
banyak. 
Harga yaitu satuan moneter ataupun dimensi yang lain (tercantum barang serta 
jasa) yang ditukarkan sehingga mendapatkan hak kepemilikan ataupun pemakaian 
sesuatu barang menurut Wardhani Dkk (2015). Keterampilan pembeli mengeluarkan 
uang mereka serta ketelitian mencari informasi sebelum melakukan pembelian. Agar 
bisa mencapai tujuan memasarkan sesuatu barang ataupun jasa, setiap industri wajib 
memberikan biayanya secara pas. Dalam melakukan suatu keputusan pembelian 
barang/jasa, keputusan pembelian konsumen merupakan salah satu alternatif paling 
penting dikarenakan dalam melakukan suatu keputusan pembelian produsen harus 
memiliki pengalaman dan strategi agar memberi ketertarikan konsumen melakukan 
pembelian.  
Selain itu kualitas produk merupakan satu hal penting dalam menentukan suatu 
produk yang hendak di beli, kualitas produk yang baik itu mempunyai value yang tinggi 
sehingga mendatangkan ketertarikan pelanggan tersendiri terhadap keputusan 
pembelian. Kualitas produk membuat konsumen puas dan nyaman ketika membeli 
produk yang di inginkan, oleh sebab itu kualitas yang bagus mendorong pelanggan 
untuk melakukan keputusan pembelian dan otomatis berpengaruh terhadap pendapatan 
perusahaan itu sendiri sehingga menambah kepercayaan diri untuk menciptakan kualitas 
produk yang terbaik.  
Aktivitas promosi pada perusahaan menjadi hal penting disamping variabel lain 
seperti lokasi, harga, dan produk. Produk tidak bisa dikenali calon pembeli jika tidak 
dipromosikan ataupun dipresentasikan. Pengenalan suatu produk perusahaan kepada 
konsumen dipasar sasaran merupakan arti dari promosi itu sendiri sebagai variabel dari 
pemasaran. Dapat disimpulkan promosi ialah usaha awal perusahaan sebagai media 
untuk mempromosikan barang/jasa kepada calon pembeli agar mengenal 
keberadaannya. Menurut Sangadji & Sopiah (2013:19) Promosi yaitu kegiatan 
menawarkan, mengiklankan penjualan serta publisitas merek yang mendorong 
pembelian konsumen. 
Faktor yang menjadikan pertimbangan juga bagi konsumen saat membeli rumah 
adalah lokasi. Menurut (Memah dkk, 2015) Lokasi merupakan tempat di mana 
perusahaan menjalankan kegiatan operasional. Pemilihan lokasi yang strategis sangat 
berguna bagi perusahaan karena dapat menentukan tercapainya tujuan visi dan misi. 
Lokasi yang tepat serta akses yang terjangkau menarik pembeli untuk melakukan 
pembelian pada suatu produk. Bersumber pada uraian di atas riset ini berupaya 
mengenali harga, lokasi, kualitas bangunan serta promosi terhadap keputusan pembelian 
rumah impian. 
Keputusan pembelian merupakan pengambilan pemikiran seseorang untuk 
melakukan pembelian produk yang diinginkan melalui beberapa tahapan sebelum 
melakukan pembelian, meliputi kebutuhan yang dirasakan, kegiatan sebelum membeli, 
perilaku saat pemakaian serta perilaku setelah membeli menurut Kotler (2012:67). 
Konsumen membutuhkan informasi yang lebih mengenai produk tersebut untuk 
memutuskan membeli atau membatalkan pembelian sebelum mengetahui nilai tambah 
ketika memilikinya. Perihal ini adalah tugas produsen karena iklan dapat disimpulkan 
sebagai ciri yang mempengaruhi keputusan pembelian. 
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Riset ini mengarah pada perumahan Havaland sebagai objek untuk diteliti. 
Perumahan havaland sendiri merupakan proyek dari PT Hayoland Nandhi Utama 
sebagai pengembang Real Estate yang mempunyai rumah dengan berbagai tipe dari tipe 
32 sampai tipe 45 dan bangunan 1 lantai sampai 2 lantai. Perumahan Havaland terletak 
di desa ngeneb kecamatan karangploso kabupaten Malang dan berdiri sejak akhir tahun 
2019 pada bulan desember. 
 
Rumusan Masalah 
1. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan 
Havaland Malang? 
2. Apakah terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang? 
3. Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang? 
4. Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan 
Havaland Malang? 
5. Apakah harga, kualitas produk, promosi dan lokasi berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan Havaland Malang? 
 
Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh harga terdapat keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang. 
2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang. 
3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang. 
4. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian rumah di 
perumahan Havaland Malang. 
5. Untuk mengetahui harga, kualitas produk,promosi dan lokasi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan Havaland Malang. 
 
Manfaat Penelitian 
Bagi peneliti, hasil penelitian ini bisa menjadi referensi mengenai keputusan 
pembelian yang dipengaruhi oleh harga, kualitas produk, promosi serta lokasi di 
perumahan Havaland Malang. 
Bagi pemimpin PT Hayoland Nandhi Utama laporan akhir dari penelitian ini 
menjadi pertimbangan untuk membantu penjualan melalui perbaikan faktor 
harga,kualitas produk, promosi serta lokasi yang mempengaruhi keputusan pembelian di 




Penelitian yang dilakukan oleh Heni (2015) dengan penelitian yang berjudul 
“Pengaruh Lokasi, Harga, Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Rumah Surodinawan Grandsite Pada PT. Dwi Mulya Jaya Mojokerto” 
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menyimpulkan keputusan pembelian ada pengaruh dari variabel lokasi, harga, mutu 
produk dan promosi mempunyai 71,7% sedangkan 28,3% diluar yang diteliti. 
Hasil penelitian dari Muhammad Taufik (2017) dengan judul “Pengaruh Harga, 
Kualitas Produk, Lokasi Dan Fasilitas Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Pada PT 
Bhumi Kartika Griya Persada” menyimpulkan bahwa kualitas produk ada pengaruh 
signifikan dengan keputusan pembelian dan lokasi mempunyai pengaruh pada 
keputusan pembelian kemudian mutu produk juga signifikan berpengaruh pada 
keputusan pembelian sedangkan variabel yang dominan pengaruhnya dengan keputusan 
pembelian adalah harga. 
Penelitian dari Elina (2018) berjudul “Pengaruh Harga, Lokasi, Kualitas 
Bangunan dan Promosi Terhadap minat Beli Permahan Taman safira Bondowoso” 
menyimpulkan variabel harga, lokasi, kualitas bangunan dan promosi signifikan positif 
berpengaruh terhadap pembelian. Koefisien determinasinya memiliki persentase sebesar 




Menurut Cannon Dkk (2012:176) “Harga adalah sesuatu yang harus diberikan 
oleh pelanggan untuk mendapatkan keunggulan yang ditawarkan oleh bauran 
pemasaran perusahaan. Lebih lanjut dikatakan bahwa harga berupa jumlah uang yang 
dibebankan untuk sesuatu yang bernilai. Keputusan penetapan harga akan 
mempengaruhi jumlah penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dana berapa banyak 
pendapatan yang diperoleh.” 
Kualitas Produk 
Menurut Arianti Dkk (2016:105) “Kualitas Produk adalah kemampuan produk 
untuk memenuhi fungsi-fungsinya. Kualitas produk meliputi daya tahan, kemampuan, 
kemudahan dan atribut lain yang memiliki nilai dari suatu produk” 
 
Promosi 
“Promosi penjualan merupakan program dan penawaran khusus dalam jangka 
pendek yang di rancang untuk memikat para konsumen yang terkait agar mengambil 
keputusan pembelian suatu produk atau jasa secara cepat. Promosi ini sering kali 
menghabiskan banyak biaya, tetapi banyak yang mengganggap bahwa pengaruhnya 
sangat besar terhadap keputusan konsumen.” Menurut Suparyanto (2015:178) 
 
Lokasi 
 Lokasi adalah wujud dari suatu usaha yang menggambarkan komponen utama 
yang tampak dalam membentuk kesan suatu usaha yang dicoba industri dalam 
mengaplikasikan penempatan usahanya serta aktivitas dalam menyediakan saluran 
pelayanan yang diperlukan oleh konsumen. Menurut Utami (2012:89). 
 
Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembelian berpengaruh pada kegiatan pembeli dimana mereka 
membuat keputusan untuk membeli produk melalui tahapan-tahapan untuk mengetahui 
beberapa alternatif sehingga dapat memilih satu di antaranya. Menurut Alma (2013:96) 
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“keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh 
ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical 
evidence, people dan process. Sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk 
mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul 















H1: Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah. 
H2: Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah. 
H3: Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah. 
H4: Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah. 
H5: Harga, Kualitas Produk, Promosi Dan Lokasi berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian rumah. 
 
Metodelogi Penelitian 
Populasi Dan Sampel 
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya menurut Sugiyono (2016:80). Adapun 
populasi pada penelitian ini ialah seluruh pembeli yang membeli unit rumah di 
Perumahan Havaland Property Karangploso dari bulan januari 2020 sampai dengan 
bulan februari 2021 sejumlah 51 orang pembeli. 
“Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut” (Sugiyono, 2016:81). Teknik penarikan sampel sering disebut juga dengan 
teknik sampling. Teknik sampling adalah proses menentukan sampel yang digunakan 
dalam penelitian. Pengambilan sampel dalam penelitian ini dengan menggunakan 
teknik total sampling atau sampling jenuh. “Total sampling atau sampling jenuh yaitu 
teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai sampel”. 
Sugiyono (2016:85). Jadi semua pembeli sebanyak 51 orang pada populasi tersebut oleh 
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Definisi Operational Variabel dan Pengukuran Variabel 
a. Variabel Independen (X) 
1) Harga  
Sesuatu yang wajib diberikan oleh pelanggan guna memperoleh 
keunggulan yang ditawarkan oleh bauran pemasaran perusahaan. Lebih lanjut 
dikatakan jika harga berbentuk jumlah uang yang dibebankan buat suatu yang 
bernilai. Diukur dengan indikator sebagai berikut: a) Keterjangkauan harga, b) 
Kesesuaian harga dengan harga pasar, c) Daya saing harga, d) Kesesuaian harga 
dengan kualitas, d) Nilai investasi. 
2) Kualitas Produk 
Kolter dan Keller (2012) mengemukakan kualitas produk ialah 
keseluruhan fitur serta ciri produk ataupun jasa yang tergantung pada keahlian 
guna memuaskan kebutuhan yang dinyatakan maupun tersirat. Jadi bila suatu 
produk telah dapat menjalankan fungsi-fungsinya dapat dikatakan sebagai 
produk yang memiliki kualitas baik. Indikator sebagai berikut: a) Fitur-fitur 
rumah, b) Bentuk, c) Ketetapan waktu, d) Kinerja, e) Daya tahan. 
3) Promosi  
Menurut Suparyanto (2015:178) Promosi penjualan ialah program 
penawaran spesial dalam jangka pendek yang di rancang guna menarik para 
konsumen agar segera memutuskan pembelian sesuatu produk ataupun jasa. 
Katagori ini dapat diukur dengan indikator sebagai berikut: a) Tujuan 
periklanan, b) Periklanan, c) Kualitas promosi, d) Kuantitas promosi, e) Waktu 
promosi. 
4) Lokasi  
Lokasi ialah aspek yang ikut mempengaruhi keputusan pembelian 
seseorang ketika memilih hunian yang mereka inginkan. Lokasi bagi perusahaan 
sangat berpengaruh pada perkembangan di masa depan, area diinginkan wajib 
dapat membantunya berkembang dari segi ekonomi maupun baik dalam segi 
sosial sehingga bisa mempertahankan keberlangsungan dalam usaha 
perdagangan ecer maupun yang lain. Indikator lokasi sebagai berikut: a) Akses 
jalan, b) visibilitas, c) Akses ke sarana umum, d) lingkungan, e) Tingkat 
keamanan. 
b. Variabel Dependen (Y) 
Variabel yang digunakan sebagai variabel terikat (Y) adalah keputusan 
pembelian menurut Schiffman dan Kanuk (2007:485) Keputusan yaitu pilihan 
terhadap 2 opsi ataupun lebih dengan perkataan lain opsi alternatif wajib ada 
untuk seorang pada saat pengambilan keputusan. Keputusan pembelian 
konsumen hendak terwujud kalau pembeli membeli produk yang sangat dia 
senangi, tapi 2 aspek ini mampu timbul diantara keinginan pembelian serta 
keputusan pembelian. Indikatornya adalah a) Desain, b) Harga, c) Pelayanan, d) 




e – Jurnal Riset Manajemen PRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 




Metode Anlisis Data 
Uji Validitas 
 Menurut Ghozali (2016:45) Uji Validitas digunakan mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuesione. Dikatakan valid jika pertanyaan ataupun pernyataan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkap sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut. 
 
Uji Reabilitas 
 Untuk menentukan suatu instrumen realible atau tidak maka bisa menggunakan 
batas nilai cronbach’s alpha 0,6 kriteria pengujian menurut prayitno (2012:187) sebagai 
berikut : 
a. Jika nilai cronbach’s alpha > 0,6 maka realible  
b. Jika nilai cronbach’s alpha< 0,6 maka tidak realible  
 
Uji Normalitas 
 Pengujian normalitas digunakan menganalisis informasi dengan 
mendeskripsikan ataupun menggambarkan informasi yang sudah terkumpul 
sebagaimana terdapatnya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku universal 
maupun generalisasinya. Dalam riset ini kriteria pengambilan keputusannya apabila data 
menyebar di dekat garis diagonal menjajaki arah garis diagonal sehingga model regresi 
dinyatakan normalitas dengan melihat grafik P- plot serta memanfaatkan Uji 
Kolmogrov- smirnov dengan pedoman berikut: 
a. H diterima jika nilai p-value pada kolom Asymp. Sig. (2-tailed) >level of 
significant (α=0,05), normal. 
b. H ditolak jika nilai p-value pada kolom Asymp. Sig. (2-tailed) <level of 
significant (α=0,05), tidak  berdistribusi  secara  normal. 
 
Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Heterokedastisitas 
 Menurut Ghozali (2016:134) Uji Heteroskedastisitas bertujuan apakah model 
regresi ada ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan kepengamatan yang 
lain. Apabila ada variance dari residual pengamatan yang lain, disebut 
homoskedastisitas jikalau berbeda dinamakan heteroskedastisitas.  
2. Uji Multikolinieritas 
 Multikolineritas dapat dilihat dari nilai Tolerance serta Variance Inflation 
Factor (VIF). Menurut Ghozali (2016:103) teknik mengetahui terhadap terdapatnya 
multikolineritas dalam model regresi ialah lewat besarnya Variabel Inflation Factor 
(VIF), pedoman sesuatu model regresi yang bebas Multikolineritas yakni nilai VIF≤10, 
serta besarnya tolerance pedoman sesuatu model regresi yang bebas Multikoneritas 
ialah nilai Tolerance≥0,1. 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
Persamaan regresi bergandanya adalah: 
Y = α + β1X1 + β2X2 + β2X3 + β2X4 + e  
1. Uji secara Simultan (Uji F) 
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 Pengujian ini dilakukan dengan melihat signifikansi nilai F yang kriteria 
pengujiannya seperti One Way Anova, yaitu: 
a. Apabila nilai signifikansi< (0,05), maka dapat dikatakan bahwa variabel 
independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variable 
Keputusan  Pembelian. 
b. Apabila nilai signifikansi> (0,05), maka dapat dikatakan bahwa variabel 
independen secara simultan tidak berpengaruh signifikan terhadap variable 
Keputusan Pembelian. 
2. Uji Parsial (Uji t) 
Pengujian ini difokuskan pada parameter slope (koefisien regresi) saja 
jadi uji t yang dimaksud adalah uji koefisien regresi. Hasil uji t dapat 
disimpulkan bahwa : 
a) Apabila nilai signifikansi < (0,05), maka dapat dikatakan bahwa variabel 
independen secara Parsial berpengaruh signifikan terhadap variable 
Keputusan Pembelian konsumen. 
b) Apabila nilai signifikansi > (0,05), maka dapat dikatakan bahwa variabel 
independen secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel 
Keputusan Pembelian konsumen. 
3. Koefisien Determinasi 
 Pada penelitian ini digunakan Adjusted R² berkisar antara 0 dan 1. Nilai 
Adjusted R² yang semakin mendekati 1 maka kemampuan model tersebut dalam 
menjelaskan variabel dependen semakin baik. Sebaliknya, bila nilai Adjusted R² 
menjauh dari 1 maka kemampuan model tersebut menjelaskan variabel 
dependen kurang baik. 
 
Hasil Penelitian Dan Pembahasan 
Hasil Uji Validitas 








Sumber: Data penelitian,2021 
Berdasarkan tabel 4.3 di atas hasil perhitungan uji validitas variabel pengaruh 
harga di ketahui dari 5 pertanyaan yang di uji dengan hasil dimana r hitung lebih besar 
dari r tabel. Hal ini menunjukan 5 pertanyaan variabel pengaruh harga di nyatakan 
valid. 
  
Item pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
X1_1 0.556 0.2709 Valid 
X1_2 0.731 0.2709 Valid 
X1_3 0.792 0.2709 Valid 
X1_4 0.635 0.2709 Valid 
X1_5 0.651 0.2709 Valid 
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Tabel 4.4 Hasil Uji Pengaruh Kualitas Produk 
Item pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
X2_1 0.712 0.2709 Valid 
X2_2 0.723 0.2709 Valid 
X2_3 0.798 0.2709 Valid 
X2_4 0.836 0.2709 Valid 
X2_5 0.832 0.2709 Valid 
Sumber: Data Penelitian,2021 
 Berdasarkan tabel 4.4 di atas hasil perhitungan uji validitas variabel pengaruh 
kualitas produk di ketahui dari 5 pertanyaan pada saat uji memiliki hasil dimana r hitung 
lebih tinggi dari r tabel. Ini menunjukan 5 pertanyaan pengaruh kualitas produk di 
nyatakan valid. 
Tabel 4.5 Hasil Uji Pengaruh Promosi 
Item pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
X3_1 0.759 0.2709 Valid 
X3_2 0.833 0.2709 Valid 
X3_3 0.741 0.2709 Valid 
X3_4 0.798 0.2709 Valid 
X3_5 0.746 0.2709 Valid 
Sumber: Data Penelitian,2021 
Berdasarkan tabel 4.5 di atas hasil perhitungan uji validitas variabel pengaruh 
promosi di ketahui dari 5 pertanyaan yang di uji dengan hasil dimana r hitung lebih 
besar dari r tabel pengaruh promosi di nyatakan valid. 
Tabel 4.6 Hasil Uji Pengaruh Lokasi 
Item pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
X4_1 0.84 0.2709 Valid 
X4_2 0.831 0.2709 Valid 
X4_3 0.859 0.2709 Valid 
X4_4 0.694 0.2709 Valid 
X4_5 0.78 0.2709 Valid 
Sumber: Data penelitian,2021 
 Berdasarkan tabel 4.6 di atas hasil perhitungan uji validitas variabel pengaruh 
lokasi di ketahui dari 5 pertanyaan yang di uji dengan hasil dimana r hitung lebih besar 
dari r tabel. Hal ini menunjukan 5 pertanyaan variabel pengaruh lokasi di nyatakan 
valid. 
Tabel 4.7 Hasil Uji Keputusan Pembelian 
Item pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
Y_1 0.765 0.2709 Valid 
Y_2 0.777 0.2709 Valid 
Y_3 0.795 0.2709 Valid 
Y_4 0.727 0.2709 Valid 
Y_5 0.7 0.2709 Valid 
Sumber: Data penelitian ,2021 
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 Berdasarkan tabel 4.6 di atas hasil perhitungan uji validitas variabel keputusan 
pembelian di ketahui dari 5 pertanyaan yang di uji dengan hasil dimana r hitung lebih 
besar dari r tabel. Hal ini menunjukan bahwa 5 pertanyaan variabel keputusan 
pembelian di nyatakan valid. 
 
Hasil Uji Reabilitas 
Variabel Cronbach Alpha Cronbach Alpha 
yang disyaratkan 
Kesimpulan 
Pengaruh Harga 0,769 0,6 Reliabel 
Pengaruh Kualitas 
Produk 
0,801 0,6 Reliabel 
Pengaruh Promosi 0,800 0,6 Reliabel 
Pengaruh Lokasi 0,806 0,6 Reliabel 
Keputusan 
Pembelian 
0,793 0,6 Reliabel 
Sumber: Data penelitian, 2021 
 Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa nilai Cronbach Alpha dari variabel 
Pengaruh Harga (X1) sebesar 0,769. Variabel Pengaruh Kualitas Produk (X2) sebesar 
0,801. Variabel Pengaruh Promosi (X ) sebesar 0,800. Variabel Pengaruh Lokasi (X₄) 
sebesar 0,806. Dan Variabel Keputusan Pembelian (Y) memiliki nilai sebesar 0,793. 
Jadi seluruh variabel yang diuji mendapatkan hasil lebih dari 0,6. Artinya semua 
instrumen kuisioner pada penelitian ini ialah Reliabel. 
Hasil Uji Normalitas 
Berdasarkan tabel 4.9 dibawah hasil dari uji normalitas Kolmogrov-Smirnov Z 
didapatkan hasil 0,583. Asymp. Sig. 0,886 lebih tinggi dari 0,05 bisa dinyatakan data 
berdistribusi normal. Dan hasil Grafik 4.1 dibawah menunjukan grafik P-Plot titik-
titiknya dekat dengan garis diagonal oleh karena itu model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. 









 Mean .0000000 
Std. Deviation 1.13819320 
Most Extreme Differences Absolute .082 
Positive .082 
Negative -.071 
Kolmogorov-Smirnov Z .583 
Asymp. Sig. (2-tailed) .886 
a. Test distribution is normal. 
b. Calculated from data. 
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 Sumber: Data penelitian,2021 
 
Uji Asumsi Klasik 
1. Hasil Uji Heterokedastisitas 
Berdasarkan hasil pada tabel 4.10 dibawah, diketahui nilai signifikansi 
variabel pengaruh harga (X₁) nilai signifikansinya 0,082 > 0,05 maka tidak terjadi 
heterosdastisitas pada variabel pengaruh harga (X₁). Pada variabel pengaruh kualitas 
produk (X₂) nilai signifikansi 0,251 > 0,05 tidak heterosdastisitas terhadap  
pengaruh kualitas produk (X₂). Pada variabel pengaruh promosi (X₃) signifikansi 
0,652>0,05 tidak heterosdastisitas terhadap promosi (X₃). Kemudian pada variabel 
pengaruh lokasi (X₄) nilai signifikansi diperoleh 0,339 lebih tinggi dari 0,05 tidak 
heterosdastisitas terhadap pengaruh lokasi (X₄). 



























X1_t .208 .117 .500 1.780 .082 
X2_t .087 .075 .295 1.163 .251 
X3_t -.032 .071 -.129 -.454 .652 
X4_t -.055 .056 -.219 -.967 .339 
a. Dependent Variable: abs_res2 
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Hasil Uji Multikolieniritas 










B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constan) 2.128 2.088  1.019 .313   
X1 .149 .131 .141 1.141 .260 .426 2.349 
X2 .294 .124 .307 2.374 .022 .389 2.569 
X3 .579 .113 .593 5.124 .000 .485 2.063 
X4 -.117 .102 -.132 -1.148 .257 .490 2.040 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber: Data penelitian, 2021 
 Diperoleh nilai tolerance variable X₁ yaitu 0,426, variabel pengaruh kualitas 
produk (X₂) 0,389, variabel pengaruh promosi (X₃) 0,485 dan variabel pengaruh lokasi 
(X₄) adalah 0,490. Maka ke empat nilai variable lebih dari tolerance > 0,10. Kemudian 
pada nilai VIF diketahui variable pengaruh harga (X1) sebesar 2,349. Variabel pengaruh 
kualitas produk (X2) sebesar 2,569. Variabel Pengaruh promosi (X3) sebesar 2,063. 
Dan variabel pengaruh lokasi (X4) sebesar 2,040. Maka keempat variabel pada tabel 
4.11 diatas memiliki VIF < 10,00. Jadi dari keempat variable tidak multikolinieritas. 
 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda  
Persamaan Regresi Linier Berganda 
Y = 2,128 + 0,149 (X1) + 0,294 (X2) + 0,579 (X3) – 0,117 (X4) + e 








T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.128 2.088  1.019 .313 
X1 .149 .131 .141 1.141 .260 
X2 .294 .124 .307 2.374 .022 
X3 .579 .113 .593 5.124 .000 
X4 -.117 .102 -.132 -1.148 .257 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber: Data penelitian, 2021 
Sehingga dapat diuraikan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta 2,128 membuktikan variabel pengaruh harga, pengaruh kualitas 
produk, promosi dan lokasi tidak mengalami perubahan, maka keputusan 
pembelian memiliki nilai 2,128. 
b. Variabel pengaruh harga memiliki nilai regresi dengan arah positif sebesar + 
0,149 di asumsikan variabel independent lain konstan, menyimpulkan bahwa 
harga memiliki pengaruh keputusan pembelian sebesar 0,149. 
c. Variabel pengaruh kualitas produk memiliki nilai regresi dengan arah positif 
sebesar + 0,294. Jika di asumsikan variabel independent lain konstan, hal ini 
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menyimpulkan kualitas produk memiliki pengaruh keputusan pembelian sebesar 
0,294. 
d. Variabel pengaruh promosi memiliki nilai regresi ke arah positif + 0,579. Di 
asumsikan variabel lain konstan, menyimpulkan setiap promosi memiliki 
pengaruh keputusan pembelian sebesar 0,579. 
e. Variabel pengaruh lokasi memiliki nilai regresi dengan arah negative - 0,117. 
Jika di asumsikan variabel independent lain konstan, menyimpulkan lokasi tidak 
ada pengaruh terhadap keputusan pembelian yaitu 0,117. 
 
Pengujian Hipotesis 


















Hasil diatas mendapatkan F hitung 26,995 > 2,012 F tabel dan nilai signifikansi 0,000 < 
probabilitas 0,05. Sehingga dinyatakan pengaruh harga, kualitas produk, promosi serta 
lokasi secara simultan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian.  
 
2. Hasil Uji t 











Dapat dijelaskan bahwa: 









T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.128 2.088  1.019 .313 
X1 .149 .131 .141 1.141 .260 
X2 .294 .124 .307 2.374 .022 
X3 .579 .113 .593 5.124 .000 
X4 -.117 .102 -.132 -1.148 .257 
a. Dependent Variable: Y 




Model Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 152.049 4 38.012 26.995 .000
a
 
Residual 64.774 46 1.408   
Total 216.824 50    
a. Predictors: (Constant), X4, X2, X3, X1 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber: Data penelitian, 2021 
 
e – Jurnal Riset Manajemen PRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 




Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh variabel pengaruh harga 
mendapatkan koefisien regresi + 0,149 nilai signifikansi sebesar 0,260. Nilai 
signifikansi α (0,05) menunjukkan variabel pengaruh harga menunjukan arah 
positif serta tidak signifikan dengan keputusan pembelian. Jadi riset ini 
menunjang hipotesis tidak memiliki nilai signifikansi, dapat disimpulkan riset 
ini hipotesis 1 ditolak serta harga tidak berpengaruh dengan Keputusan 
Pembelian. 
b. Pengujian Hipotesis Dua (H2) 
Berdasarkan pengujian hipotesis dua dihasilkan variabel pengaruh kualitas 
produk mempunyai nilai regresi + 0,294 nilai signifikansi 0,022 membuktikan 
variabel kualitas produk mengarah positif signifikan terhadap Keputusan 
pembelian. Dengan demikian riset ini menunjukan hipotesis 2 diterima serta 
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan dengan keputusan pembelian. 
c. Pengujian Hipotesis Tiga (H3) 
Berdasarkan pada pengujian hipotesis tiga dihasilkan variabel pengaruh 
Promosi mempunyai nilai regresi + 0,579 nilai signifikansi sebesar 0,000 
membuktikan variabel Promosi mempunyai arah positif sserta signifikan 
terhadap Keputusan pembelian. Jadi riset ini menjelaskan hipotesis 3 diterima 
dan berpengaruh positif serta signifikan promosi dengan keputusan pembelian. 
d. Pengujian Hipotesis Empat (H4) 
Berdasarkan hasil perhitungan dihasilkan variabel pengaruh lokasi 
mendapatkan nilai regresi – 0,117 nilai signifikansi 0,257 membuktikan variabel 
pengaruh lokasi mengarah negatif serta tidak signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Sehingga hipotesis tidak memiliki nilai signifikansi dan riset 
hipotesis 4 ditolak berpengaruh negatif lokasi dengan Keputusan pembelian. 
 
Hasil Koefisien Determinasi 
Tabel 4.15 Hasil Koefisien Determinasi 
Model Summary 













 .701 .675 1.18665 
a. Predictors: (Constant), X4, X2, X3, X1 
Sumber: Data penelitian, 2021 
Berdasarkan hasil output di atas pada tabel 4.15, nilai Adjusted R Square ialah 
0,675 atau 67,5% menunjukan keputusan pembelian dibuktikan dari keempat variabel 
adalah pengaruh harga, kualitas produk, promosi dan lokasi. Sedangkan sisanya (100% - 
67,5%) 32,5% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model regresi. 
 
Implikasi Hasil Penelitian 
1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Di Havaland Malang 
Harga adalah faktor yang menjadi perhatian oleh konsumen didalam setiap 
berbelanja. Jika harga terlalu tinggi tidak diimbangi faktor manfaat lain dari suatu 
barang tersebut yang baik bisa menimbulkan tidak senangnya pembeli.  
Berdasarkan hasil penelitian antara variabel harga (X1) terhadap keputusan 
pembelian (Y) di hasilkan harga mendapatkan nilai regresi + 0,149 probabilitas 
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0,260 menunjukan pengaruh harga mengarah positif serta tidak signifikan dengan 
keputusan pembelian. Oleh karena itu hipotesis tidak mendukung nilai signifikansi 
sehingga riset ini tidak ada pengaruh antara harga dengan keputusan pembelian.  
Hasil ini berbanding terbalik dengan penelitian dari Muhammad Taufik (2017) 
dengan penelitian berjudul “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Lokasi Dan fasilitas 
Terhadap keputusan Pembelian Rumah Pada PT. Bhumi Kartika Griya Persada” 
dimana harga ada pengaruh signifikan secara dominan dengan variabel dependen. 
2. Pengaruh Kualitas Produk Tehadap Keputusan Pembelian Rumah Di 
Havaland Malang 
Kualitas produk adalah suatu bagian terpenting pada setiap produk dimana yang 
pertama kali diperhatikan seseorang dalam membeli produk adalah dilihat dari 
kualitas produk tersebut agar menimbulkan minat beli pada konsumen agar ketika 
membeli timbul rasa puas dan tidak kecewa. Berdasarkan hasil uji hipotesis 
penelitian pengaruh antara kualitas produk (X₂) dengan keputusan pembelian (Y) di 
peroleh hasil dari variabel pengaruh kualitas produk mempunyai nilai regresi + 0,294 
probabilitas 0,022 menunjukan bahwa variabel kualitas produk mengarah positif 
serta signifikan dengan Keputusan pembelian. Membuktikan berpengaruh positif dan 
signifikan kualitas produk pada keputusan pembelian.  
Penelitian sejalan dengan yang dilakukan oleh Heni (2015) berjudul “Pengaruh 
Lokasi, Harga, Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 
Rumah Surodinawan Grandsite Pada PT Dwi Mulya Jaya Mojokerto” dimana 
kualitas produk ada pengaruh positif dan signifakan terhadap keputusan pembelian. 
3. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Di Havaland 
Malang 
  Promosi merupakan penilaian suatu persepsi yang muncul dibentuk oleh 
konsumen ketika mengetahui informasi suatu produk  yang ditawarkan. Dengan 
adanya promosi maka dapat menjadikan masyarakat mengetahui informasi 
perusahaan dalam menawarkan produk. 
Berdasarkan hasil penelitian pengaruh variabel promosi (X3) terhadap keputusan 
pembelian (Y) hasil dari variabel pengaruh Promosi mendapatkan koefisien regresi + 
0,579 probabilitas 0,000 membuktikan Promosi mengarah positif serta signifikan 
dengan Keputusan pembelian. Sehingga penelitian ini menjelaskan ada pengaruh 
positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian.  
Hasil ini berbanding terbalik dengan penelitian yang dilakukan oleh Triya 
(2015) yang berjudul “Pengaruh Produk, Harga, Promosi Dan Lokasi Terhadap 
Keputusan Pembelian Rumah Di Royal Orchid Residence Madiun” dimana 
promosi secara parsial tidak ada pengaruh positif dan signifikan dengan keputusan 
pembelian rumah di Royal Orchid Residence Madiun. 
4. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Di Havaland Malang 
  “Lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah usaha yang merupakan komponen 
utama yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah usaha yang dilakukan 
perusahaan dalam melakukan penempatan usahanya dan kegiatan dalam 
menyediakan saluran pelayanan yang dibutuhkan oleh konsumen” (Utami, 2012:89).   
Berdasarkan hasil dari pengaruh variabel lokasi (X4) terhadap keputusan 
pembelian (Y) pengaruh lokasi mempunyai nilai regresi – 0,117 dengan probabilitas 
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0,257 menunjukan pengaruh lokasi mengarah negatif serta tidak signifikan dengan 
keputusan pembelian. Demikian penelitian ini menunjukan bahwa ada pengaruh 
negatif serta tidak signifikan antara lokasi dengan Keputusan pembelian.  
Hasil akhir penelitian ini berbanding terbalik dengan penelitian oleh Riyanto 
(2020) yang berjudul “Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap keputusan pembelian 
Rumah Di Cluster Iskandar Muda Pada PT. Surya Metal Berjaya Tangerang” yang 
menyimpulkan bahwa variabel lokasi memiliki pengaruh signifikan positif dengan 
keputusan pembelian. 
5. Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Promosi Dan Lokasi Terhadap Keputusan 
Pembelian Rumah Di Havaland Malang 
Keputusan pembelian adalah tindakan dilakukan pembeli saat belanja suatu 
produk. Berdasarkan uji F diperoleh bahwa antara variabel harga (X1), kualitas 
produk (X2), promosi (X3) dan Lokasi (X4) ada pengaruh secara bersama-sama 
terhadap keputusan pembelian (Y).  
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian tentang pengaruh harga (X1), 
kualitas produk (X₂), promosi (X₃), lokasi (X₄) terhadap keputusan pembelian (Y) di 
peroleh hasil output bahwa nilai F hitung adalah 26,995 > 2,012 harga, kualitas 
produk, promosi dan lokasi berpengaruh secara simultan terhadap variabel 
terikatnya. 
Perolehan ini sama denagn yang dilakukan Muhammad Fikri (2019) yang 
berjudul “Pengaruh Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Rumah Pada Perumahan Tiara Ara Condong Di Langkat Sumatra Utara” dan Suzy 
(2009) yang berjudul “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Lokasi Dan Promosi 
Terhadap Keputusan Pembeliann Rumah Pada Perumahan Graha Estetika Semarang”  
dimana dari ke dua penelitian tersebut menyimpulkan terdapat pengaruh positif 
signifikan secara simultan. 
 
Simpulan dan Saran 
Simpulan 
1. Harga menunjukan arah positif dan tidak signifikan pada keputusan pembelian 
rumah di havaland Malang.  
2. Kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
3. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
4. Lokasi menunjukan nilai arah negatif dan tidak sigifikan terhadap keputusan 
pembelian 
5. Secara simultan dinyatakan variabel harga, kualitas produk, promosi dan lokasi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada perumahan havaland Malang. 
 
Keterbatasan 
Oleh karena keterbatasan penelitian pemikiran serta pertimbangan dari segi 
waktu ataupun biaya maka hasil dari riset ini kurang mendetail dan kurang maksimal 
pada perumahan Havaland Malang. 
 
Saran 
1. Perusahaan harus meningkatkan Kualitas Produk dan Promosi dengan 
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mengikuti perkembangan jaman yang ada sesuai kebudayaan serta kebiasan 
masyarakat dengan selalu memperhatikan faktor lainnya seperti sarana, 
fasilitas dan manfaat dari produk rumah tersebut untuk meningkatkan 
keputusan pembelian di Perumahan Havaland Malang. 
2. Perusahaan harus dapat mempertahankan segi harga walaupun di masa depan 
harga pasar mengalami kenaikan, tetap berusaha memberikan harga yang 
terjangkau. Dan untuk akses ke lokasi perumahan segera di perbaiki agar 
konsumen merasa tertarik untuk membeli dan menciptakan rasa percaya diri. 
3. Bagi peneliti selanjutnya, hendaknya dapat memperhitungkan variabel lainnya 
seperti, kualitas pelayanan, fasilitas dan lain-lain. Sehingga dapat diperoleh 
temuan yang lebih untuk menjalankan faktor dalam keputusan pembelian 
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